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Jedna od najvaznijih stvari u poslu je disperzija rizika odnosno umanjivanje moguc¢nosti
da se vezete na samo jednog ili nekoliko partnera, na jedan ili na svega nekoliko proizvoda.
To vrijedi i za prodaju ali i za nabavu. Naime, svjedoci smo velikih turbulencija na trzistu
vezanih uz jednu nasu veliku kompaniju koja je za sebe vezala mnoge dobavljace kojima je

ta kompanija postala najvazniji a nekima i jedini kupac. Takav rizik za sobom povlaci veliku
nesigurnost i mogucnost propadanja posla. Za potpuni trzisni neuspj jeh potrebno je vrlo
malo. Ulozen novac, trud i vrijeme u osvajanje trzi$nog udjela moguce je vrlo brzo izgubiti u

samo nekoliko nepromisljenih odluka.

Kako bi se pokusali zastititi treba postovati odredena pravila. Osnov-
no pravilo dolazi od mudrosti naseg ¢cuvenog Benedikta Kotruljevi-
¢aicuvenerecenice,Nikada ne drzati sva jaja u istoj kosari”. Disperziraj-
terizike. Kod prodaje i kupaca trudite se imati ¢im vise razlicitih kupaca
izrazlicitih gradova, bransii razlicitih veli¢ina. Takvo pravilo nije jedno-
stavno postovati ali treba pokusati. Puno malih kupaca
Cini jedan veliki posao, jedan veliki kupac moze sma-
njiti narucivanje i onda ste u visestrukom problemu.

Smanjenje ne mozete nadoknaditi odmah ako ne-
mate druge kupce koji su spremni ,povuéi” malo vise.
Tu uvijek imate priliku manipulacije s cijenama i koli-
¢inama roba ili usluga. U slucaju jednog, velikog kup-
ca ne pomazu niti prodajne akcije, smanjivanje cijena
i povecavanje kolicina. Disperzija rizika sluzi kako bi se
zastitili od Sto je viSe moguce negativnih utjecaja trzi-
Sta. Kako u ovom slu¢aju imamo cijelu paletu kupaca
tako bismo trebali imati i vise razlicitih proizvoda. Ono
S$to ide i prodaje se danas mozda vec sutra postane
proslost. Potrebno je predvidati trzisne trendove i uvi-
jek imati pripremljenu rezervnu varijantu. IzloZzenost
jednom velikom kupcu-dobavljacu je veliki rizik i od
vas se kao odgovorne osobe koja vodi poslovanje tra-
Zi umanjenje tog rizika.

Kako biste $to vise smanijili izlozenost prema kupcima potrebno jel
napraviti slijedece korake:

1. Analiza kupaca prema prometima

2. Pracenje RUC-a (razlike u cijeni) koji mora biti adekvatan i pokri-
vati sve troSkove realno iskazane

3. Analiza prema proizvodima/uslugama

4. Strategija razvoja u kratkoro¢nom razdoblju (do jedne godine)

5. Dnevno i mjese¢no pracenje rezultata

Pazljivo analiziranje moze vam dati uvid u kojem smjeru se krece|
vas posaoida li seidalje okrecete oko istih kupacailii medu njima po-1
stoje odredeni pomaci. 1

Kod dobavljaca je sli¢na stvar. Nabava je sloZzena i u nekim stvarima
Caki slozenija od prodaje. Nabava zahtijeva posebnu paznju zbog stal-

nog mijenjanja ulaznih cijena, povecavanja troskova transportai vrlo ce-
sto nemogucnostiisporuka roba od strane partnera na kojeg se oslanja-
te. Zato je i ovdje iznimno vazno imati alternative, po mogucnosti vise
njih. Naravno tesko je, ponekad i nemoguce imati zalihu bas svega sto
se prodaje ali treba teziti k tome. Ovdje je vazno i poznavati partnere s
kojima radite kako biste
uvijek bili dobro informi-
rani. Osiguravanje uz po-
moc dugorocnih ugovo-
ra i sporazuma je dobra
stvar ali ponekad ne mo-
Zete predvidjeti sve. Ako
je vas posao sezonskog
karaktera tada se morate
jako dobro pripremiti za
sezonu. Tada obnavlja-
te zalihe u razdoblju pri-
je nastupanja sezone jer
obi¢no se deSava nemo-
gucnost isporuka roba
u onom trenutku kada
vam je to najvise potreb-
no. Uvijek traZite alterna-
tivu i budite spremni.

Koraci za smanjivanje izloZzenosti dobavljac¢ima roba/usluga:

1. Sklopite sporazume o nabavi s vise dobavljac¢a ako nemate dru-
gacije ugovoreno

2. Definirajte tocne rokove isporuka

3. Definirajte korekcije ulaznih cijena u vremenskim intervalima

4. Dozvolite mogu¢nost improvizacije

Sve navedeno pomoci ¢e vam da se pravovremeno osigurate od
eventualnih potresa na trZistu na koje uvijek treba biti spreman. Stvari
se mijenjaju jako brzo i zapravo osim kratkorocnih projekcija (do jed-
ne godine) nitko ne mozZe biti potpuno siguran. Zastitite svoj posao i
ulaganje pametnim strategijama prodaje i nabave.

B Ukoliko imate stru¢no pitanje za konzultante Poslovnog savjetnika mozete ga postaviti na e-mail: SRl IREY It &aele
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